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《诊断式销售:高度竞争环境下赢取客户的销售指南》是世界上第一本运用“诊断原理

http://www.allinfo.top/jjdd


”指导销售的书籍，它展示了怎样与客户建立有效联系，怎样将销售过程中影响成功的
一些常见障碍——如有限的联系渠道、模棱两可的语言、无情的拒绝以及多次残酷的谈
判等一一消除。如果你想从众多竞争对手中脱颖而出，与客户建立密切关系，从而在销
售战役中获得成功.这《诊断式销售:高度竞争环境下赢取客户的销售指南》正是你所需
要的强大工具！

在《诊断式销售:高度竞争环境下赢取客户的销售指南》中，作者向传统的销售思维方
式发起了挑战，深入探悉了成功销售的关键因素——即建立在高度有效的沟通理念、高
超技巧及自律性基础上的神奇方程式，这些都是从各行各业众多销售精英的经历中总结
而来的。通过阅读《诊断式销售:高度竞争环境下赢取客户的销售指南》，你一定会收
获颇丰，使自己能够想客户之所想，远离市场竞争，实现自身价值。

《诊断式销售:高度竞争环境下赢取客户的销售指南》主要探讨的是何为有效的销售方
式，主要关注销售过程中最为动态、最具挑战性的部分：真实的谈话交流——顶级专业
销售大师与他们的客户都谈些什么，以及通过什么样的方式交流。与客户的成功沟通在
于将谈话内容与谈话方式、产品与风格有效地关联在一起。这是销售人员与客户之间建
立优先联系渠道，并优先知晓客户所思所想的关键。

这是一本循序渐进式的销售指南，旨在为你与客户之间建立有效联系、赢得销售业绩而
必须进行的关键性沟通提供指导。从开始建立联系的第一个电话，到为了建立自身信誉
而与企业主管级人物进行的至关重要的高层谈话，再到为成功实现价值而进行的财务方
面的沟通，你都可以在《诊断式销售:高度竞争环境下赢取客户的销售指南》中找到具
体的实例，指导你不断前进、取得更大的成功、实现更佳的业绩。
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杰夫•瑟尔是一位在全球管理团队中享有盛名的杰出战略家和备受推崇的咨询顾问。作
为普莱姆资源集团（Prime Resource
Group）的总裁兼首席执行官，他曾为多家世界知名企业设计并负责实施多项业务转型
计划，如壳牌全球解决方案公司、3M公司、
微软、西门子、花旗公司、IBM、雷蒙德•詹姆斯公司和乔治亚-太平洋公司，以及众多
发展迅速的创业型企业等。他在为从事复合式销售的企业制定市场营销战略领域是全球
领袖人物，享有良好声誉。同时，他还是一位备受欢迎的演说家，曾发表过2500多次
演讲，并多次在研讨会上发表评论。
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管理

顾问型

销售学

商业

借阅

【混沌】杠杆

评论

专业上融入、情感上脱离。诊断胜过陈述，说服或者顺从，都会疏远客户。优秀的销售
是合成者（Integrator），善于将所需的各个琐碎部分巧妙地编排在一起，从而用各种
新颖有趣的方式来为客户解决问题。而要实现这一点，得通过精心组织的对话——进行
出色的交谈。
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